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Szkolenie: Profesjonalna obstuga pacjenta 8 000,00 PLN brutto

w aptece - wykorzystanie schematéw 8000,00 PLN netto
farmaceutycznych w procesie doradztwa i 200,00 PLN brutto/h
sprzedazy 200,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/04/10/132349/3477404 22533 PLN cenarynkowa @

© Szczecin

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

®© 40:00h

B 13.05.2026 do 28.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do farmaceutéw oraz technikéw farmaceutycznych
zatrudnionych w aptekach ogélnodostepnych i punktach aptecznych, ktérzy
w swojej codziennej pracy majg bezposredni kontakt z pacjentem i
odpowiadaja za profesjonalne doradztwo oraz sprzedaz produktéw
leczniczych, wyrobéw medycznych i suplementéw diety. Uczestnikami moga
by¢ réwniez osoby petnigce funkcje kierownicze w aptekach, zainteresowane

Grupa docelowa ustugi podnoszeniem standardéw obstugi oraz efektywnosci sprzedazy zespotu.

Ustuga dedykowana jest osobom, ktére chca rozwija¢ kompetencje w
zakresie sprzedazy doradczej, standaryzacji obstugi pacjenta oraz
wykorzystywania schematéw farmaceutycznych w procesie rekomendac;ji
produktéw, z uwzglednieniem bezpieczenstwa pacjenta i obowigzujgcych
regulacji.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 12-05-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

40

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikéw w zakresie profesjonalnej obstugi pacjenta w aptece
poprzez wykorzystanie schematéw farmaceutycznych w procesie doradztwa i sprzedazy. Uczestnicy zdobeda
umiejetnosci prowadzenia sprzedazy doradczej, rozpoznawania potrzeb pacjenta, rekomendowania produktéw zgodnie z
zasadami bezpieczenstwa oraz budowania relacji wptywajacych na efektywnos¢ sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik zna zasady profesjonalnej
obstugi pacjenta w aptece oraz etapy
procesu sprzedazy doradcze;j.

Uczestnik zna schematy
farmaceutyczne stosowane w
rekomendac;ji produktow dla
najczestszych probleméw zdrowotnych.

Uczestnik potrafi rozpoznawac potrzeby
pacjenta na podstawie udzielanych
informac;ji.

Uczestnik zna zasady bezpiecznej
rekomendacji produktéw
farmaceutycznych.

Uczestnik zna techniki sprzedazy
doradczej i sprzedazy komplementarnej
w aptece.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie identyfikuje etapy
procesu obstugi pacjenta oraz wskazuje
wilasciwe dziatania farmaceuty w
poszczegdlnych etapach.

Uczestnik dobiera wtasciwe schematy
postepowania do opisanych
przypadkéw pacjentéw.

Uczestnik wskazuje poprawne potrzeby
pacjenta oraz adekwatne pytania
diagnostyczne w opisanych sytuacjach.

Uczestnik wskazuje poprawne
rekomendacje z uwzglednieniem
przeciwwskazan i bezpieczenstwa
pacjenta.

Uczestnik rozréznia techniki
sprzedazowe oraz wskazuje ich
prawidlowe zastosowanie w
konkretnych sytuacjach.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik zna zasady profesjonalnej
obstugi pacjenta w aptece oraz etapy
procesu sprzedazy doradcze;j.
Uczestnik poprawnie identyfikuje etapy
procesu obstugi pacjenta oraz wskazuje
wilasciwe dziatania farmaceuty w
poszczegdlnych etapach.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie
Uczestnik zna schematy
farmaceutyczne stosowane w
rekomendacji produktéw dla
najczestszych probleméw zdrowotnych.
Uczestnik dobiera wiasciwe schematy
postepowania do opisanych
przypadkéw pacjentow.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie
Uczestnik potrafi rozpoznawac potrzeby
pacjenta na podstawie udzielanych
informac;ji.

Uczestnik wskazuje poprawne potrzeby
pacjenta oraz adekwatne pytania
diagnostyczne w opisanych sytuacjach.
Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie
Uczestnik zna zasady bezpiecznej
rekomendacji produktéw
farmaceutycznych.

Uczestnik wskazuje poprawne
rekomendacje z uwzglednieniem
przeciwwskazan i bezpieczenstwa
pacjenta.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie
Uczestnik zna techniki sprzedazy
doradczej i sprzedazy komplementarnej
w aptece.

Uczestnik rozréznia techniki
sprzedazowe oraz wskazuje ich
prawidtowe zastosowanie w
konkretnych sytuacjach.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie
Uczestnik zna zasady komunikac;ji z
pacjentem, w tym w sytuacjach
trudnych.

Uczestnik zna zasady budowania relacji
z pacjentem i zwigkszania jego
zaufania.

Uczestnik zna zasady organizaciji
procesu obstugi pacjenta i standaryzac;ji
pracy w aptece.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje wtasciwe sposoby
komunikaciji i reakcje w opisanych
sytuacjach problemowych.

Uczestnik identyfikuje dziatania
wptywajace na budowanie relacji oraz
lojalnosci pacjenta.

Uczestnik wskazuje poprawne elementy
standardéw obstugi oraz ich wptyw na
efektywnos$¢ pracy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Szkolenie skierowane jest do farmaceutéw oraz technikéw farmaceutycznych zatrudnionych w aptekach ogélnodostepnych i punktach
aptecznych, ktérzy w swojej codziennej pracy majag bezposredni kontakt z pacjentem i odpowiadajg za profesjonalne doradztwo oraz sprzedaz
produktéw leczniczych, wyrobéw medycznych i suplementéw diety. Uczestnikami moga by¢ réwniez osoby petnigce funkcje kierownicze w
aptekach, zainteresowane podnoszeniem standardéw obstugi oraz efektywnosci sprzedazy zespotu.

Warunki organizacyjne dla zaje¢ stacjonarnych:

Zajecia realizowane beda w sali szkoleniowej lub w przestrzeni dostosowanej do prowadzenia szkolen dla branzy farmaceutycznej, wyposazonej
w stanowiska umozliwiajgce prace indywidualng i grupowa oraz analize przypadkéw zwigzanych z obstuga pacjenta w aptece.

Uczestnikom zapewnione zostang warunki zgodne z zasadami bezpieczenstwa i higieny pracy oraz charakterem pracy w srodowisku aptecznym.
Podziat godzinowy szkolenia:

Harmonogram szkolenia jest zaplanowany w godzinach zegarowych (60 minut).

Przerwy w toku szkolenia:

e W trakcie modutéw - 15 minut
¢ Przed walidacja - 5 min.

Zostaty one uwzglednione w harmonogramie i nie wliczajg sie w czas szkolenia.
Catkowity czas szkolenia wynosi 40 godzin, ktére realizowane sg w formie stacjonarne;.
Zajecia teoretyczne i praktyczne:

W ramach ustugi realizowane sg zaréwno zajecia teoretyczne, jak i praktyczne, zgodnie z zakresem tematycznym wskazanym w programie
szkolenia. tgczny wymiar zaje¢ teoretycznych wynosi 15,5 godziny, natomiast zaje¢ praktycznych 24 godzin. Ostatnie p6t godziny szkolenia
przeznaczone jest na walidacje efektéw uczenia sie w formie testu z automatycznie generowanym wynikiem.

Walidacja efektéw szkolenia trwa p6t godziny zegarowej. Jest ona przeprowadzona w formie testu teoretycznego z automatycznie
generowanym wynikiem. Test jest udostepniony uczestnikom za pomoca linku lub kodu QR. Proces walidaciji jest rozdzielony od procesu
ksztatcenia i szkolenia.

Modut 1. Proces obstugi pacjenta jako proces sprzedazowy w aptece



M

réznice: klient vs pacjent — sprzedaz doradcza w ochronie zdrowia

rola farmaceuty jako doradcy (compliance + sprzedaz)

etapy profesjonalnej obstugi pacjenta (model konsultacyjny)

btedy sprzedazowe w aptece (nadmierna sprzedaz vs brak rekomendaciji)
wskazniki efektywnosci w aptece (cross-sell, Sredni koszyk)

odut 2. Schematy farmaceutyczne w praktyce doradczej

czym sg schematy farmaceutyczne (algorytmy rekomendacji)
standardy obstugi dla najczestszych problemoéw:

e przeziebienie / grypa

e bdl

e alergia

e problemy zotgdkowe

budowanie rekomendacji zgodnie ze schematem
bezpieczenstwo pacjenta vs sprzedaz (interakcje, przeciwwskazania)
standaryzacja pracy zespotu apteki

Modut 3. Zaawansowane techniki doradczo-sprzedazowe w aptece

sprzedaz komplementarna (cross-selling medyczny)

sprzedaz uzupetniajgca vs sprzedaz naduzywana

jezyk korzysci w kontekscie zdrowia

rekomendacja produktéw OTC i suplementéw — jak robi¢ to etycznie
budowanie wartosci rekomendaciji (dlaczego pacjent ma zaufac)
mikrodecyzje zakupowe pacjenta

Modut 4. Trudne sytuacje w aptece i psychologia pacjenta

typy pacjentéw (senior, rodzic, pacjent przewlekty, roszczeniowy)
obstuga pacjenta trudnego i konfliktowego

odmowa sprzedazy (np. bezpieczenstwo) — jak komunikowaé
emocje pacjenta a decyzje zakupowe

budowanie zaufania w krétkim kontakcie

komunikacja w sytuacjach wrazliwych (choroba, stres)

Modut 5. Standaryzacja sprzedazy i rozwéj wynikow apteki

tworzenie standardéw obstugi w aptece
wdrazanie schematéw w zespole
organizacja pracy a wyniki sprzedazowe
analiza przypadkdw (case study apteczne)
plan wdrozeniowy dla uczestnika

Walidacja - test z wynikiem generowanym automatycznie

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 11

. Data realizaciji Godzina
Przedmiot / temat Prowadzacy L. .
zajeé rozpoczecia
Modut 1.
Proces obstugi
pacjenta jako Katarzyna
. 13-05-2026 08:00
proces Drazkowska

sprzedazowy w
aptece

Godzina
zakonczenia

12:00

Liczba godzin

04:00



Przedmiot / temat

Modut 1.

Proces obstugi
pacjenta jako
proces
sprzedazowy w
aptece

Modut 2.

Schematy
farmaceutyczne
w praktyce
doradczej

Modut 2.

Schematy
farmaceutyczne
w praktyce
doradczej

Modut 3.

Zaawansowane
techniki
doradczo-
sprzedazowe w
aptece

Modut 3.

Zaawansowane
techniki
doradczo-
sprzedazowe w
aptece

Modut 4.

Trudne sytuacje
w aptece i
psychologia
pacjenta

Modut 4.

Trudne sytuacje
w aptecei
psychologia
pacjenta

Modut 5.

Standaryzacja
sprzedazy i
rozwoj wynikow
apteki

Prowadzacy

Katarzyna
Drazkowska

Robert
Zembrowski

Robert

Zembrowski

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

tukasz Nowak

Robert
Zembrowski

Data realizacji
zajeé

13-05-2026

14-05-2026

14-05-2026

18-05-2026

18-05-2026

27-05-2026

27-05-2026

28-05-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

08:00

12:15

08:00

12:15

08:00

12:15

08:00

Godzina
zakonczenia

16:15

12:00

16:15

12:00

16:15

12:00

16:15

12:00

Liczba godzin

04:00

04:00

04:00

04:00

04:00

04:00

04:00

04:00



Przedmiot / temat

Modut 5.

Standaryzacja
sprzedazy i
rozwoj wynikow
apteki

Walidacja

- test z wynikiem
generowanym
automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
acy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Robert

. 28-05-2026 12:15 15:45 03:30
Zembrowski

Robert

. 28-05-2026 15:50 16:20 00:30
Zembrowski

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8 000,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

O
(g

123

Katarzyna Drazkowska

Katarzyna Drazkowska to trenerka biznesu i kompetencji psychospotecznych, facylitatorka, coach
oraz trenerka mindfulness, specjalizujgca sie w projektach dla branzy farmaceutycznej i ochrony
zdrowia. Projektuje i realizuje szkolenia oraz procesy rozwojowe wspierajgce rozwdj kompetencji
sprzedazowych, komunikacyjnych oraz profesjonalnej obstugi pacjenta.

Posiada doswiadczenie menedzerskie zdobyte m.in. w NEUCA S.A., a od 2013 roku dziata jako
niezalezna trenerka i konsultantka. Zrealizowata ponad 4500 godzin szkolen, wspétpracujac z
firmami farmaceutycznymi, sieciami aptek oraz instytucjami ochrony zdrowia.

Specjalizuje sie w obszarach Customer i Patient Experience, komunikacji, sprzedazy doradczej oraz
pracy z emocjami i odpornoscig psychiczng. W pracy wykorzystuje podej$cia oparte na psychologii
poznawczej, NVC, analizie transakcyjnej oraz mindfulness, wspierajac uczestnikdéw w rozwijaniu
odpornosci psychicznej, umiejetnosci radzenia sobie ze stresem oraz skutecznego dziatania w
wymagajacych sytuacjach zawodowych.



Wspotpracowata z licznymi podmiotami z sektora farmaceutycznego i medycznego, w tym z
sieciami aptek oraz organizacjami branzowymi, realizujgc kompleksowe projekty szkoleniowe i
rozwojowe. Jej podejscie taczy wiedze biznesowgq z praktyka pracy z ludzmi, co przektada sie na
wysokg skutecznosé prowadzonych szkolen.

Stosowane doswiadczenie zdobyta w ciggu ostatnich 5 lat.

223

O tukasz Nowak

‘ ' tukasz Nowak - Magister farmacji, absolwent Wydziatu Farmacji Uniwersytetu Medycznego w
Poznaniu, konsultant, trener i coach, ale przede wszystkim czynny zawodowo farmaceuta, kierownik
apteki. Od ponad 19 lat dziata w sektorze farmaceutycznym/medycznym. Doswiadczenie w
zarzadzaniu sprzedazg w srodowisku farmaceutycznym zdobyt pracujgc miedzy innymi w Glaxo
Smith Kline, koordynowat rowniez rozwdj i odpowiadat za sprzedaz dwéch topowych sieci
aptecznych, pomaga w reaktywacji aptek, wyprowadzit wiele z nich ze stanu zapasci finansowej i
doprowadzit do kilkukrotnego zwiekszenia zyskow. W jego doswiadczeniu wyrézni¢ mozna m. in.
takie stanowiska jak specjalista w dziale rejestracji oraz dziale transferéw, koordynator ds. rozwoju
sieci aptek, manager dziatu sprzedazy czy dyrektor regionalny sprzedazy. Aktualnie doradza w
zakresie zarzagdzania sprzedazg na rynku farmaceutycznym/medycznym, wdrazania i stosowania
systemow motywacyjnych, zarzadzania kategorig, zakupami i magazynem, ekspansiji i reaktywacji
aptek. Doswiadczony takze w coachingu farmaceutéw i oséb kierujgcych aptekami, ponadto jest
autorem wielu publikacji w czotowych pismach branzowych oraz autorem wielu planéw
naprawczych poprawiajgcych pozycje aptek na lokalnych rynkach.

Stosowane doswiadczenie zdobyt w ciggu ostatnich 5 lat.

3283

O Robert Zembrowski

‘ ' Trener biznesu, prowadzgacy: szkolenia, warsztaty i treningi umiejetnosci. Konsultant proceséw
biznesowych oraz terapeuta TEAM CBT, prowadzacy procesy
coachingu biznesowego. Jest praktykiem sprzedazy, z ponad 25 letnim doswiadczeniem pracy, ktory
przeprowadzit ponad 30 tys spotkan o charakterze
sprzedazowym oraz ponad 100 szkolen z lekarzami medycyny Key Opinion Leaders. Sprzedawca z
ponad 50 min zt sprzedazy wtasnej.
Pracowat w kilku rolach zawodowych, poczawszy od roli Przedstawiciela Medycznego w Zentiva
oraz Przedstawiciela Naukowego w GlaxoSmithKline - firmach farmaceutycznych, bedacych liderami
rynku, gdzie odpowiadat za edukacje srodowiska lekarzy medycyny oraz za realizacje celéw
sprzedazowych, odnoszac sukcesy sprzedazowe przez caty czas 10 lat pracy w sitach sprzedazy, w
$rodowisku firm farmaceutycznych.
Pracowat jako Consulting Manager w G-Pharma Consulting oraz Dyrektor Sprzedazy, zarzadzajacy
dziatem sprzedazy i marketingu w firmie z branzy ochrony zdrowia.
Jest absolwentem studiéw magisterskich oraz trzech kierunkéw studiéow podyplomowych, z
obszaru: zarzgdzania biznesem, psychologii i przywodztwa,
renomowanych uczelni: Uniwersytetu Szkoty Wyzszej Psychologii Spotecznej w Warszawie we
wspotpracy z Laboratorium Psychoedukaciji, Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie oraz
Politechniki Warszawskiej we wspotpracy z grupa firm doradczych Values, gdzie ukoriczyt roczne
studia podyplomowe o kierunku Psychologia Przywoédztwa.
Posiada wymagane doswiadczenie z ostatnich 5 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi



W ramach ustugi kazdemu z uczestnikéw zostang udostepnione niezbedne materiaty wspierajace realizacje celéw szkolenia, dostosowane do
specyfiki pracy w kuchni hotelowej.

Materiaty obejmuja:
e materiaty papiernicze i piSmiennicze,

¢ prezentacje multimedialng,
¢ skrypt szkoleniowy.

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z VAT: Ustugi zwolnione z podatku VAT na podstawie par. 3 ust 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r. (tekst jednolity Dz.U. 2018 z dnia 10.04.2018 poz 701 z p6zn. zmianami).

Harmonogram jest zaplanowany w godzinach zegarowych, przerwy sg uwzglednione i nie wliczajg sie w czas trwania szkolenia.
Harmonogram moze ulec zmianie.

Walidacja efektéw szkolenia odbedzie sie w formie testu z automatycznie generowanym wynikiem, przy zachowaniu odrebnosci procesu
szkolenia od procesu walidaciji.

Adres

ul. al. Wyzwolenia 50
71-500 Szczecin

woj. zachodniopomorskie

Hotel Dana Business & Conference

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

O Jagoda Ozga
ﬁ E-mail jagoda.ozga@fipp.com.pl

Telefon (+48) 603 412 252



